® INTERNI PLAYBOOK - MODERNI KOMUNIKACE - AUTOMATIZACE & AI

Jak volat na
automatizaci

Kompletni manual pro prvni hovor s klientem: co vlastné prodavame, jaké
argumenty funguiji, jak zvladnout kazdy typ klienta a jak z hovoru udélat
schlizku. Od pozdravu po follow-up e-mail.

UKAZKA - TAKHLE zZNI DOBRY ZACATEK

VY Dobry den, pane Dvoraku, tady Novak z firmy Moderni
komunikace. Jak se dneska mate?

KLIENT ..dobry den. Ujde to, diky. Co potrebujete?

VY To jsem rad. Konecné prestalo prSet, co? Ale k véci — volam
vam, protoze pomahame firmam jako je ta vaSe automatizovat
procesy, které je stoji nejvic c¢asu a penéz. MiZu se vas na

uvod zeptat na jednu véc?

o2 Co prodavame

Nez zvednete telefon, musite umét fict jednou vétou, co délame. A pak to
umét vysvétlit dvéma zplsoby: polopaté babi¢ce a profesionalné fediteli.

JEDNA VETA, KTEROU MUSITE UMET ZPAMETI

.Specializujeme se na automatizaci firemnich procesl — Setfime ¢as na vécech, které
délate porad dokola, a hlavné snizujeme naklady na provoz a spravu.”



Polopaté (pro ¢lovéka, ktery Al nefesi)

Kazda firma ma procesy, kde je potfeba logické mysleni, ale ne emoce. Pfesné tam
nasazujeme umelou inteligenci. Neni to kouzlo — je to systém, kterému nastavite jasné
mantinely (pravidla, cile, hranice) a on podle nich pracuje. Pfesné tak, jak mu feknete. 24
hodin denné. Nedéla to, co ho napadne — déla to, co jste mu nastavili vy.

Pfiklad: posilate nabidky a vyjednavate o cené. Mate cenovou mapu (pod tuhle cenu nejdu) a
cil (tady chci skoncit). Systém komunikuje s protistranou sam a dovede jednani k cili, ktery
jste mu zadali. Vy jen schvalite vysledek.

Profesionalné (pro élovéka, ktery se v tom orientuje)

Stavime autonomni Al agenty a automatizované workflow na miru internim procestm firmy.
Agent ma vlastni knowledge base (zna firmu, produkty, ceniky, historii komunikace), pracuje
v definovanych mantinelech a integruje se do stavajicich systém{ — e-mail, CRM, ERP,
kalendare. Rozdil proti ,chatbotu” je autonomie: neceka na dotaz, ale sam vykonava procesy
od zacatku do konce a eskaluje jen to, co vyzaduje lidské rozhodnuti.

Co vSechno to umi (pfiklady do hovoru)

E-MAIL

Nahrada e-mailového klienta

Sumarizuje pfichozi postu, pfipravuje odpovédi k odeslani, na rutinni véci odpovida
automaticky. Reditel rdno vidi souhrn a 5 véci ke schvéaleni misto 80 e-mail(.

OBCHOD

Nabidky a vyjednavani

Odesila nabidky, hlida cenovou mapu a vyjednava k zadanému cili. Nikdy neuhne pod limit,
nikdy nezapomene na follow-up.



RIzENT
Ridici procesy firmy

Komunikuje se zaméstnanci, hlida terminy a ukoly, fesi rutinni provozni problémy, reportuje
vedeni.

ASISTENCE

Osobni asistent manazera

Asistent s kompletni knowledge firmy pro vrcholového manazera — pfipravuje podklady,
hlida agendu, pomaha s chodem véci. Realna realizace pro nadnarodni spolecnost.

PROVOZ

Oborova resSeni

Automatizované systémy pro stavebni firmu, zpracovani poptavek, tendrli a dokumentace.
Kazdy obor ma sveé rutiny — a rutiny jdou automatizovat.

ZAKAZNICI

Zakaznicka komunikace

Odpoveédi na dotazy, stav objednavek, reklamace — okamzité, ve dne v noci, konzistentné a
slusné. | v patek v devét vecer.

PRAVIDLO PRIKLADU

Priklady prizplsobte oboru klienta — stavari feknéte o stavebni firmé, obchodnikovi o
nabidkach. Pripravte si je predem a pouzivejte jen takové, které davaji realné smysi.
Mozné je skoro vSechno, ale nikdy neslibujte konkrétni véc, kterou si nejste jisti— od toho
je schiizka a developefi.



02 Pro¢ se to prodava ,,samo*

Tohle neni prodej vzdusnych zamk(. Nepresvédcujete nikoho o investovani
ani o slibech, které nedorucite. Nabizite néco, z ¢eho ma ten Clovék realny,
meéritelny benefit. To je obrovsky rozdil — a vase nejvétsi konkurencni
vyhoda.

MINDSET

Nejste teleshopping

Volate stfedné velkym firmam, jejich majitelé jsou v byznysu roky a prodejni tlacenku poznaji
na prvni vété. Vase zbran je opak: budte mili, sympaticti, slusni a lidsti. Pozdravte, prohodte
vétu o pocasi, ptejte se. Nejdriv vztah, pak byznys.

MINDSET

Pomahate, neprodavate

Nepresveédcujete ho na nic vzdusného. Mate néco, co mu usetfi penize a as — a on to bud'
vyuzije ted za dnesni ceny, nebo za rok za trojnasobek. Vy jste ten, kdo mu dal Sanci byt
napred.

KREDIBILITA

Délame to 6 let

+Al se vénujeme Sest let — jesté v dobé, kdy neexistoval ani chatbot. Nase vlastni interni
systémy bézi kompletné na umélé inteligenci. Diky tomu jsme konkurenceschopni ve Ctyfech
uplné odlisnych oborech najednou.”



KREDIBILITA

Nedodavame software, dodavame kolegu

.Nedodame vam aplikaci a nashle. Dodame vam kolegu, ktery ma fixni naklady, neni placeny
z vaseho zisku, v§echno vas naucime a budete sobéstacni. Roste a vyviji se s vami.”

Argument budoucnosti (pfirovnani k webovkam)

Tohle je jeden z nejsilnéjSich rdmci celého hovoru. Pouzivejte ho, kdykoli klient vaha:

A% Pamatujete si, kdyz na pfelomu tisicileti p¥isSly webové stranky?
Kdo je mél jako prvni, byl roky napied. Kdo fikal ,internet je
moda, piezije to bez nas” — toho uz dneska nikdo nezna. Tady je
to Uplné stejné. Nenabizim vam modu, nabizim vam byt mezi

prvnimi.

A% A jesSté jedna véc: za rok, az tohle budete fesSit z nutnosti,
budou ceny nékolikanasobné. Mezitim jste mohl mit cely systém

davno zaplaceny z toho, co vam uSetfril.



o3 Cisla, ktera prodavaji

Vrcholovi manazefi a jednatelé miluji Cisla. Kdyz ucitite, ze hovor bézi,
vytahnéte kalkulaci. Zaklad je srovnani: zaméstnanec vs. systém. Rikejme ji
.Kalkulace Jarka"” — podle modelové asistentky Jarky.

Kolik firmu stoji asistentka Jarka

30 000 Ké

Cista mzda, kterou Jarka dostane na ucet kazdy mésic

20 041 K¢

skute¢ny mésicni mzdovy naklad firmy (hruba 37 400 K¢ + 33,8 % odvody zaméstnavatele)

~677 000 Ké&

celkovy ro¢ni naklad v€. stravného, vybaveni a agendy — v hovoru fikejte ,kolem 700 tisic"

Vgpocet krok za krokem (ustojite ho i pred ucetni)

Tohle neni stfelené Cislo — je to standardni ceska mzdova matematika. Naucte se ji, klient si
to totiz mlze prepoditat:



Polozka Castka

Cista mzda — co Jarka dostane na uéet 30 000 K& / mésic

Hruba mzda (dopocet: dan 15 % po slevé na 37 400 K& / meésic
poplatnika 2 570 K¢ + pojistné zaméstnance 11,6 %)

+ socialni pojisténi, plati firma (24,8 % z hrubé) + 9 275 K&

+ zdravotni pojisténi, plati firma (9 % z hrubé) + 3 366 KC

= Mési¢ni mzdovy naklad firmy 50 041 K&

= Ro¢ni mzdovy naklad (x 12) 600 492 K&

+ stravné / stravenkovy pausal (~123 K¢ x 213 + ~26 200 KC / rok

odpracovanych dni)
+ pracovni misto, pocitac, telefon, licence + ~30 000 K& / rok

+ mzdova agenda, Skoleni, benefity, ndhrada mzdy + ~20 000 KC / rok
prvnich 14 dni nemoci

= Celkem: co firmu Jarka za rok opravdu stoji ~677 000 KC / rok

Model pro &istou mzdu 30 000 K¢& (sazby CR 2026: pojistné zaméstnance 6,5 % diichodové + 0,6
% nemocenské + 4,5 % zdravotni, dan 15 % se slevou 2 570 K&/més., odvody zaméstnavatele
24,8 % + 9 %). Poméry plati pro jakoukoli mzdu — v hovoru klidné dosadte klientova ¢isla: naklad
firmy = 1,67% Cista mzda.

A kolik toho Jarka realné odpracuje



Krok Dni Hodin

Kalendarni rok 365 8 760 h
- vikendy - 104

- statni svatky v pracovni dny - 11

= Fond pracovnich dni 250 2 000 h
- dovolena (5 tydnl — bézny standard, korporaty i 6) - 25

- nemoc a prekazky v praci (prdmér CR, - 12

konzervativné)

= Realné odpracovano (8h smény) 213 1 704 h

19,5 %

tolik z roku (1704 z 8 760 hodin) pro vas Jarka realné pracuje

~397 K&

skutec¢na cena kazdé hodiny, kterou Jarka odpracuje (677 000 + 1704)

8760 h

tolik hodin ro¢né pracuje Al systém — 5x vic nez zaméstnanec, bez priplatkd




Rok ma 8 760 hodin. Kolik z nich pro vas kdo pracuje?

Modelovy rok zaméstnance na plny Uvazek (8h smény, zakonna dovolend, primérna nemocnost)

Asistentka Jarka ~1 660 h / rok = 19 % roku

Al systém 8 760 h / rok = 100 % roku

@ redlna prace (1704 h) mimo sménu, 16 h denné (3 408 h) vikendy (2 496 h)

nemoc a prekazky (288 h) dovolena 25 dni (600 h) svatky (264 h)

Jak to fict v hovoru: ,,Rok ma 8 760 hodin a vy ho platite cely — sedm set tisic. Jarka z néj realné

odpracuje 1704 hodin, ani ne pétinu, a jen mezi osmou a ¢tvrtou. Kazda jeji odpracovana

hodina vas tak stoji skoro 400 korun. Systém pracuje vS§ech 8 760 hodin a v devét vecer vam

odpovi stejné ochotné jako v utery dopoledne.”

Zaméstnanec (Jarka)

Al systém

Pracovni doba

Dovolena

Nemoc a vypadky

Vikendy

Potrebujete néco v

21:00

Naklady

Kvalita a ndlada

Roste s firmou

8:00-16:00, pak ma padla

20-30 dni ro¢né

prdmérné ~15 dni ro¢né

104 dni ro¢né doma

pocka to na zitfek

~700 000 K¢ rocnég, kazdy rok

Znhovu, rostou

kolisd — unava, stres, pondéli

chce vyssi mzdu

24 hodin, 7 dni v tydnu

zadna

zadné

pracuje

reSi to hned

jednorazova implementace +
nizky provoz, fixni

konzistentni, presné podle
nastavenych mantinel(

rozsifujete ho o dalSi procesy



JAK TO PODAT, ABY TO NEURAZILO

Cil neni shazovat zaméstnance — klient je ma a ma je rad. Ramec je: ,,Nechte lidi délat

praci, kde jsou nenahraditelni — vztahy, rozhodovani, kreativitu. Rutinu, kterou dnes

draze platite, dejte systému."” Prodavate ulevu, ne vyhazovy.

Studie, ktergmi se muzete krgt (ovérené, s odkazy)

Nestrilejte Cisla od boku — kazdé, které v hovoru feknete, ma oporu v realné studii. Naucte

se aspon dvé zpaméti, odkazy posilejte v e-mailech:

Zdroj

Klicové ¢cislo

Jak to pouzit v hovoru

Accenture (2017)

Accenture & Frontier
Economics (2016)

PwC Al Jobs
Barometer (2025)

Stanford/MIT —
Brynjolfsson a kol.
(NBER)

MIT — Noy & Zhang
(Science, 2023)

McKinsey (2023)

Ziskovost firem +38 % v
prdméru napfic¢ 16 odvétvimi
do roku 2035

Produktivita prace az +40 %
do roku 2035 ve 12
vyspélych ekonomikach

Odvétvi nejvic vyuzivajici Al
rostou v produktivité 4x
rychleji; lidé s Al
dovednostmi maji 0 56 %
vyssi mzdy

Zakaznicka podpora s Al
asistentem: +14 %
vyie$enych pozadavkd, u
novackl +34 %

Profesni psani s Al: 0 40 %
rychleji a 0 18 % kvalitnéji

Generativni Al pfida svétove
ekonomice 2,6-4,4 bilionu
dolard ro¢né

Hlavni Cislo playbooku: ,Podle
studie Accenture zvedne Al
ziskovost firem v prdméru o 38
procent.”

+Al méni samotny zpUsob, jak se
prace déla — nejde o zrychleni o
procenta, ale o desitky procent.”

Na skeptika: ,Tohle neni moje
brozura, to je PwC nad miliardou
pracovnich inzeratd."

Konkrétni proces: ,Tohle je
zmérené na 5 000 agentech
podpory, ne odhad.”

Na e-maily a dokumenty: ,Zméfeny
experiment publikovany v Science.”

Ramec budoucnosti: ,O tohle se
ted hraje. A vy mlzete byt v
republice mezi prvnimi.”


https://newsroom.accenture.com/news/2017/accenture-report-artificial-intelligence-has-potential-to-increase-corporate-profitability-in-16-industries-by-an-average-of-38-percent-by-2035
https://newsroom.accenture.com/news/2016/artificial-intelligence-poised-to-double-annual-economic-growth-rate-in-12-developed-economies-and-boost-labor-productivity-by-up-to-40-percent-by-2035-according-to-new-research-by-accenture
https://newsroom.accenture.com/news/2016/artificial-intelligence-poised-to-double-annual-economic-growth-rate-in-12-developed-economies-and-boost-labor-productivity-by-up-to-40-percent-by-2035-according-to-new-research-by-accenture
https://www.pwc.com/gx/en/news-room/press-releases/2025/ai-linked-to-a-fourfold-increase-in-productivity-growth.html
https://www.pwc.com/gx/en/news-room/press-releases/2025/ai-linked-to-a-fourfold-increase-in-productivity-growth.html
https://www.nber.org/papers/w31161
https://www.nber.org/papers/w31161
https://www.nber.org/papers/w31161
https://www.science.org/doi/10.1126/science.adh2586
https://www.science.org/doi/10.1126/science.adh2586
https://www.mckinsey.com/capabilities/mckinsey-digital/our-insights/the-economic-potential-of-generative-ai-the-next-productivity-frontier

Modelace na cislech klienta

'A% Pojdme se na to podivat v ¢islech. Jaky délate mésicni obrat —
feknéme 10 milion@? Studie Accenture ¥ika, Ze AI zveda ziskovost
firem v prdméru o 38 procent, a podle PwC rostou firmy s AI v
produktivité ¢tyfikrdt rychleji nez zbytek. I kdybychom byli
hodné pfi zemi a bavili se jen o zlomku — kazdé jedno procento
navic je pro vas sto tisic mésicéné. A to nepolitam, co uSetiite
na nakladech, o kterych jsme se bavili. Dava vam to smysl?

(Cisla vZdy ptepoditejte na JEHO obrat. Budte p#i zemi — ,i kdyby to byl jen zlomek“

2nt ddvéryhodnéji nez slibovat celych 38 %. Na dotaz ,odkud to mdte” vzZdy umite Tict

zdroj: Accenture, PwC, MIT, McKinsey.)



o2 Anatomie hovoru

Kazdy hovor ma stejnou kostru. Cil hovoru neni prodat systém — cil hovoru je
domluvit 15minutovou vstupni schiizku. Nic vic. VSechno ostatni (ceny,
technika, detaily) patfi na schlzku.

° Pozdrav + lidskg kontakt

Jménem, pfijemné, jako kamos. Kratky small talk — pocasi, jak se mate. Nejste robot,
co vytaci Cisla ze seznamu.

,Dobry den, pane Dvoradku, jak se dneska mate? .. Konecné to teplo, co?”

9 Pfedstaveni jednou vétou
Kdo jste a co délate. Bez omacky, bez ceniku.

,Volam z firmy Moderni komunikace — specializujeme se na automatizaci

procesl, Usporu c¢asu a hlavné snizeni nakladd na provoz."

° Otazka na ¢as — hned

— chtéjte prvni véc, co ho napadne.

.Reknéte mi dvé t¥i véci, které vam ve firmé zaberou nejvic &asu. Prvni,

co vas napadne.”

° Okamzita reakce: 90 %

At fekne cokoli, reagujete hned: ,Tohle se da automatizovat. Tohle taky. Tohle
¢astecné.” 90 % véci se automatizovat da, takze to u 90 % véci mizete fict s klidem.
Kdyz si nejste jisti, pfiznejte to a ovérte (viz Zakazy).

a Rozpoznat typ klienta = vétvit

Skeptik, nadSenec, laik, nebo horky klient? Podle toho volite argumenty z kapitoly 05 a
skript z kapitoly 06.



° Zavrtavat hagky

Prlibézné, 3—-4x za hovor, pokazdé jinak formulované: ,Dava vam to smys|?” — ,Co si o
tom myslite?" — ,Myslite, Ze by vam takové reseni pomohlo?” Poslouchate, jak
reaguje, a podle toho vedete hovor.

a CiL: domluvit schtizku + vzit e-mail

Vstupni schlizka 15 minut, termin rovnou do kalendare v CRM. VyZadat (nebo ovéfit) e-
mail: ,Den pred schlizkou vam ji potvrdime a 15 minut pfed posleme odkaz — na jaky
e-mail to mam poslat?”

ZLATE PRAVIDLO DELKY

Kdyz se s vami klient bavi, klidné mluvte 20 minut. Neni to ztrata Casu — zavrtavate mu
hacek do hlavy. | kdyz schlizku nedomluvite dnes, vecer si fekne: ,Vlastné mél pravdu. Ty
lidi platim moc a pllku toho by Slo automatizovat.” A to je zaklad pro druhy hovor.

Pro¢ to funguje — psychologie hovoru

Cely tenhle playbook je dobfe postavena psychologicka hra — a funguje, protoze na jejim
konci je realny produkt s realnym benefitem, ne vzdusny zamek. Kazda technika v ném sedi
na ovéreném principu presvédcovani. Kdyz vite, pro¢ véci fikate, fikate je lip:

SYMPATIE
Lidi kupuiji od lidi

Pozdrav jménem, small talk, ,jak se mate". Kupujeme od téch, kdo jsou ham sympaticti —
proto nejdfiv vztah, pak byznys.

AUTORITA

6 let + studie

,Délame to od dob, kdy neexistoval chatbot" + Accenture, PwC, MIT. Cisla od tfetich stran
vazi vic nez cokoliv, co feknete sami za sebe.



KOTVENT

Kalkulace Jarka

NejdFiv ukotvite 700 tisic za pétinu roku — a vedle toho kazda cena systému vypada
rozumné. Kontrast déla praci za vas.

ZAVAZEK

sDava vam to smysl?*

Kazdé klientovo ,jo, dava" je maly souhlas. Lidé chtéji byt konzistentni — kdo 3x fekl ,dava",
tézko na konci rekne ,nedava“.

VZACNOST

Okno se zavira

Webovky na pfelomu tisicileti, ceny za rok nasobné, ,prvni v republice”. Strach z promeskani
hybe rozhodnutim vic nez sleva.

RECIPROCITA

Edukace zdarma

.1 kdyby z toho nic nebylo, odnesete si nase know-how."” Kdo néco dostal, chce néco vratit
— tfeba 15 minut svého Casu.

JEDNA ZASADA NADE VSEMI

Psychologie otevira dvere, ale neprodava lez. VSechno, co v hovoru tvrdite, musi byt
pravda — Cisla podlozena studiemi, pfiklady realné, sliby spinitelné. Pravé proto to celé
funguje: hrajete hru, kterou nemUzZete prohrat, protoze produkt doruci.



PROC SE PORAD PTAT ,DAVA VAM TO SMYSL?“

Neni to fraze. Je to sonda: podle odpovédi poznate, kde klient je. Kdyz fekne ,uplné ne,
nedokazu si to predstavit” — mate zlato: ,,Ja se vam ani nedivim, je to uplné nova véc.
Kdybyste vy volal mné s touhle nabidkou, taky bych tomu nerozumél. Ja to mzu takhle
fikat jen proto, Ze v tom denné Ziju. A pfesné proto si dame schlizku — tam vam to
ukazeme, ne odvypravime."” Umét se snizit a vzit do jeho situace je vysSsi liga prodeje.



o5 Ctyfi typy klientt

Béhem prvnich dvou minut poznate, s kym mluvite. Kazdy typ chce slySet
néco jiného — a na kazdy mate pfipraveny skript.

TYP A
Skeptik — ,, Al nevéfim®

Poznavaci znameni: ,Tohle mé nezajima”, ,umélé inteligenci nevéfim”, ,to jsou hracky".

Strategie: Otazkou otocit diikazni bfemeno (,Cemu pfesné nevéfite na nécem, co ma pevné
nastavena pravidla?”), pak kalkulace Jarka, pak argument budoucnosti. Neprosit, nepodbizet
se — sebevédomé: ,Tak si zavolame za rok a fekneme si, ¢i to byla chyba.”

Skript B.

TYP B

Nadsenec — ,Al mé bavi®

Poznavaci znameni: ,Jo, ChatGPT pouzivam denné”, ,zajimam se o to".

Strategie: Idealni klient. Pochvalit, doptat se v ¢em presné Al pouziva — a pak posunout
latku: ,Super. A ted si pfedstavte, Ze tohle vS§echno bézi autonomné, bez vas, podle vasich
mantinel(.” ZdQraznit partnerstvi: zaskolime, budete sobéstacni.

Skript C.



TYP C

Laik — ,vlbec to nefesSim*“

Poznavaci znameni: ,Ja o tom nic nevim”, ,maximalné jsem si néco napsal s chatbotem?,
sale zni to zajimave”.

Strategie: Polopaté + priklady realizaci z jeho oboru. Edukovat, ne tlacit: ,| kdyby z toho
nevznikl obchod, odnesete si zadarmo zkusSenosti, které vas v budoucnu posunou.”
Argument webovek.

Skript D.

TYP D

Horky klient — ,uz to feSim*

Poznavaci znameni: ,Zrovna mam na stole nabidky”, ,hledam dodavatele”, ,feSime tendr".

Strategie: Nespéchat k nabidce! Nejdfiv vztah: ,A jak jste se k tomu dostal?” Nechat ho
mluvit, pak odliSit nas (6 let, interni systémy na Al, kolega misto softwaru) a rychle na
schiizku — tady hofi termin.

Skript E.

BONUS: ZACHRANA ZTRACENEHO HOVORU

| ,UZ mi nikdy nevolejte!” jde otocit. Realny pfipad z tymu: klient takhle vyjel — a kolega
klidné odpovédeél: ,,Dobre. Ted prosim bud'te v klidu a dejte mi dvé minuty vaseho ¢asu.”
Klient si ho vyslechl a skoncilo to: ,Tak mi o tom feknéte vic.” VétSina lidi by zavésila a
volala dalSimu — pfitom jste kousek od presvédceni. Nepfesvédcujete ho o vzdusnych
zamcich, mate néco, co mu realné pomze. Klid, pokora, dvé minuty.



o6 P&t skriptt

Skripty jsou modularni — kostra hovoru (skript A) je vzdycky stejna a podle
typu klienta do ni vkladate bloky ze skriptl B-E. Neucte se je slovo od slova;
ucte se strukturu a pointy. Mluvte svymi slovy, lidsky.



SKRIPT A — Univerzalni kostra (kazdyg hovor)

Zaklad, na ktery navazuji vSechny varianty. Cil: do 90 vtefin zjistit typ klienta a jeho nejvétsi zrouty

c¢asu.

A4

KLIENT

VY

KLIENT

VY

KLIENT

VY

KLIENT

A4

Dobry den, pane Dvoraku, tady [jméno] z firmy Moderni komunikace.

Jak se dneska mate?
Dobry den.. ujde to. 0 co jde?

To rdd slysim. Konecné hezky, co? Ale nebudu vas zdrZzovat pocasim
— volam, protoze se specializujeme na automatizaci firemnich
procesli. Setfime firmdm &as na vécech, které se délaji poiad
dokola, a hlavné naklady na provoz. A ja bych se vas na Uvod rad

zeptal na jednu jedinou véc.
No.. ptejte se.

Reknéte mi dvé t¥i véci, které vam nebo vadim lidem zaberou ve

firmé nejvic ¢asu. Fakt prvni, co vas napadne.
Hm.. to nevim, musel bych se zamyslet.

Nemusite nic vymySlet — prvni véc. Co jste dneska délal a tikal

si u toho, Ze je to otrava?
No.. asi e-maily. A vyrizovani poptavek, to je porad dokola.

Tak to mam dobrou zpravu — oboji se da automatizovat. E-maily vam
systém umi sumarizovat, pripravovat odpovédi, na rutinu odpovidat
sam. Poptavky to samé — zpracovani, nabidka, follow-up. Devadesat
procent takovych véci se dneska da automatizovat. Dava vam to

smysl, takhle na prvni poslech?

(Ted podle reakce pozndte typ klienta - pokracujte blokem B, C, D nebo E. Konec je
vZdycky stejny: blok ,,UZAVRENI“ dole.)



SKRIPT B — Skeptik (,,Al nevéfim®)

Neprosit. Otocit diikazni bfemeno, pak Cisla, pak budoucnost. Sebevédomé a s Usmévem v hlase.

KLIENT

VY

KLIENT

VY

KLIENT

A4

~ o

Hele, mé tohle nezajima. Umélé inteligenci nevérim.

Rozumim. A mlzu se zeptat — Cemu pfesné nevérite na nécem, co ma
pevné nastavena pravidla, kterd si urcite vy sam? Ono to nedéla
nic, co ho napadne. Déla to presné to, co mu nastavite, a nikdy z

toho neuhne.
No.. ja prosté radsi spoléham na lidi. Mam na to asistentku.

Naprosto chapu. Pojdme si to ale dat do Cisel, jestli mGZu. VasSe
asistentka dostava, feknéme, tficet tisic Cistého. Vas jako firmu
stoji s odvody pres padesat tisic mésiéné — se vSim vSudy kolem
sedmi set tisic roc¢né. A ted: ma dvacet pét dni dovolené,
primérné dva tydny nemoci, kazdy vikend je doma a pracuje od osmi
do ¢tyr. Kdyz to seltete, z 8 760 hodin roku, ktery platite cely,
realné odpracuje 1 700 — ani ne pétinu. Kazda jeji odpracovana
hodina vas stoji skoro ¢tyri stovky. A kdyZz néco potiebujete v
devét vecer, dozvite se to zitra. Systém, o kterém mluvim,
pracuje 24 hodin denné, 365 dni v roce, a odpovi vam hned. Pfijde
vam investice do téhle rutiny pfes asistentku jako dobra

investice?
Hm. No, kdyz to feknete takhle..

A pozor — netikam vyhodte asistentku. Rikam: nechte ji praci, kde
je nenahraditelnd, a rutinu, kterou dneska draze platite, dejte

systému. To je celé.

Kdyz skeptik pofad vzdoruje & argument budoucnosti + klidng odchod

A4

Podivejte, ja vas nebudu premlouvat. Jen vam feknu, jak to vidim:
je to stejné, jako kdyz na pfelomu tisicileti p¥isly webovky. Kdo
byl u toho prvni, vyhral. Dneska jste kousek od toho mit naskok
za zlomek budouci ceny. Jestli chcete, zavolame si za rok a
fekneme si, jak to dopadlo. Ale byla by Skoda, aby to byla vasSe

promarnénad Sance. Co tTikdte — nedame si radsi téch 15 minut ted?



SKRIPT C — Nads$enec (,Al pouzivam, bavi mé to®)

Idealni klient. Nepoucovat — doptat se, pochvalit, a pak zvednout latku z ,pouzivdm chatbota” na

L.mam autonomni systém®.

KLIENT

VY

KLIENT

VY

KLIENT

A4

Jo, AI mé zajima, ChatGPT pouzivam vlastné denné.

Tak to je super, to se nam bude dobfe povidat. A na co ho

pouzivate nejvic? Pomaha vam to uz ted v praci?
PiSu s nim texty, e-maily, obclas si necham néco zreSerSovat..

Presné. A ted si pTredstavte o level vysS: tohle vSechno nedélate
vy s chatbotem, ale bézi to autonomné. Systém, ktery zna vasi
firmu, vase ceniky, vas$i historii — a podle mantineld, které mu
nastavite, ty e-maily rovnou vyrizuje, poptavky zpracovava,
nabidky posild. Vy uZz jen schvalujete. To je rozdil mezi ,hraju

si s AI” a ,AI pro mé pracuje”.
To zni dobfe, ale asi to bude slozité nastavit, ne?

A presné proto to nedéladme jako krabicovy software. My s klienty
spolupracujeme proaktivné — nedodame vam surovou sluzbu a nashle.
Zaskolime vas, vSechno nastavime spolecné podle vadich procesi a
cilem je, abyste byl sobéstacny. Vlastné vam nedodavame aplikaci
— dodavame vam kolegu. Kolegu s fixnimi naklady, ktery neni

placeny z vaseho zisku a vyviji se s vami. Dava vam to smysl?



SKRIPT D — Laik (,vubec to nefesim, ale zni to zajimavé®)

Polopaté, priklady z jeho oboru, edukace zdarma. Zadny zargon — ,autonomni agent” tady neexistuje,

existuje ,systém, ktery to udéla za vas".

KLIENT Ja se v tom vibec nevyznam. Maximalné jsem si nékdy néco napsal s

tim chatbotem. Ale zni to zajimavé.

A% A to Uplné staci, vic nepotfebujete — od zbytku jsme tady my.
Reknu vam to na ptikladech, co realné délame: pro stavebni firmu
jsme automatizovali zpracovani poptavek a e-maily — co driv délal
¢lovék celé dopoledne, je hotové za minuty. Pro manazera
nadndrodni firmy jsme postavili osobniho asistenta, ktery zna
celou firmu a pomahd mu s chodem véci. A funguje to jednoduSe: vy
feknete, co vas zdrzuje, my fekneme, co z toho jde automatizovat,

a nastavime to. Vy u toho nemusite nicemu technickému rozumét.
KLIENT No jo, ale ja nevim, jestli je tohle pro nas..

A% A vite co? To je presné to, co zjistime na patnactiminutové
schlizce — a je Uplné nezavazna. Reknu vam to narovinu: i kdyby z
toho nevznikl Zadny obchod, odnesete si zadarmo naSe Sestileté
zkuSenosti z oboru a budete informacné napfed. Je to budoucnost —
stejné jako kdysi webovky. Ti, co je méli prvni, vyhrali.

Nechcete byt u toho aspon informovany?



SKRIPT E — Horky klient (,uz to aktivné reSim*

Hofi to — ale nespéchat k nabidce. Nejdfiv vztah a kontext, pak odlieni, pak rychle schlizka. Tady se

hraje o dny.
KLIENT Zrovna to te$im, mam na stole néjaké nabidky, hledam dodavatele.
A% Tak to je skvélé nacCasovani. A povézte mi — jak jste se k tomu

dostal? Co vas k tomu pfivedlo?

(Nechte ho mluvit! Tohle je nejcennéjsi ¢dst hovoru — Tekne vam sdm, co pottebuje,

co ho pdli a s kym jedndte o konkurenci. Neskdkat do teli, doptdvat se.)
KLIENT ..no a ted porovnavam, kdo mi to udéla nejlip.

VY Rozumim. Tak vam feknu, ¢im se lisime, a posoudite sam. My se AI
vénujeme Sest let — jesté v dobé, kdy neexistoval ani chatbot.
Nase vlastni interni systémy bézi kompletné na umélé inteligenci
— diky tomu jedna firma zvlada konkurovat ve Ctyfech Uplné
odlisnych oborech. A hlavné: nedodavame krabici. Prijedeme k vam,
projdeme vasSe procesy, postavime to na miru a zaskolime vas. A
kdyZz u vas uvidime néco, co automatizovat nedava smysl, Tekneme
vam to narovinu dopfedu — nebereme zakazky, které nedavaji smysl

ani pro nas. Vase vysledky jsou naSe reference.
KLIENT Dobtfe, to zni rozumné. PoSlete mi nabidku e-mailem.

VY Vite co, nabidku bez znalosti vasich procesl vam nepo$lu — to by
byl stfeleny cenik a lhal bych vam. Udélame to lip: dame si
patnact minut online, vy mi feknete, co presné feSite, a ja vam
na misté feknu, co z toho umime, jak, a co byste od nas dostal.
Pak teprve ma nabidka smysl. Hodi se vam spis$ Ctvrtek dopoledne,

nebo patek?



BLOK ,,UZAVRENI“ — konec kazdého uspé&sného hovoru

Pfipojuje se za kterykoli skript B-E. T¥i kroky: schlizka - e-mail - pfiprava klienta.

A4

Ja vam navrhnu tohle: nebudu vam po telefonu vykladat véci, které
nevim — neznam vasSe procesy. Dame si vstupni schlzku, 15 minut
vaseho Casu, kde probereme, v ¢em nejvic ztracite Cas a co by u
vas davalo smysl optimalizovat. Hodi se vam spi$ Utery, nebo

stfeda?

(Vzdy nabizet dva konkrétni terminy, ne ,kdy se vdm to hodi”. Termin rovnou zapsat
do kalenddte v CRM.)

KLIENT

A4

Tak stfeda odpoledne.

Super, piSu si stfedu 15:00. Den predem vam schizku jesté
potvrdime a 15 minut pfed ni vam posSleme odkaz na videohovor. Na

jaky e-mail to mam poslat?

(Kdyz e-mail vidite v CRM, jen ovétit: ,Mam tady na vds e-mail dvorak@firma.cz — je

sprdavny, dostanu se k vam na néj?*)

VY

A posledni véc, jestli budete tak hodny — do té schlzky si zkuste
sepsat t¥i véci: nejvétsi naklady, které ve firmé mate, procesy,
které vam trvaji nejdéle, a tfi nejvétsi slabiny, které byste
chtél vyresit. Ja vam to posSlu i v e-mailu, at to mate po zruce.
Budeme tak schopni jit na schlizce rovnou k véci. Diky moc a pfeju

hezky den, pane Dvoraku!



07 Namitkovnik

Na kazdou namitku existuje klidna, pfipravena odpovéd. Nikdy se nehadejte —
souhlaste s pocitem, vyvratte fakt, vratte se ke schlizce.



Namitka

Odpovéd'

Al nevérim."

,Kolik to stoji?"

»A provoz taky néco
stoji, ne?"

,Jak to technicky
funguje?”

,Nemam cas."

,Necham si to projit
hlavou.”

,Poslete mito e-
mailem.”

,Mame na to lidi."”

A ¢emu presné nevéfite na néem, co ma pevné nastavené
mantinely, které si urcite vy? Nedéla to nic navic — déla to presné
to, co nastavite, 24 hodin denné."” - kalkulace Jarka.

.10 je fér otazka — a ja vam na ni po telefonu neodpovim seriézné,
protoze neznam vase procesy. Nékdo potrebuje malou
automatizaci, nékdo cely systém. Pfesné proto si dame téch 15
minut — tam vam feknu Cisla, za kterymi si budu stat.” Nikdy
nestfilet ceny po telefonu.

~Jasné, kazdy provoz néco stoji. Jsou véci, které udélame uplné
bez prlbéznych nakladd, a velké interni systémy néjaky mésicni
provoz maji — ale bavime se o zlomku toho, co Setfi. Detaily patfi
na schlizku, at vam nefikdm nesmysly.” - dal to nerozvijet.

.Ja vam tady nebudu lhat — na technické detaily mame
developery, ktefi na tom délaji. Ja vam feknu jen to, za co dam
ruku do ohné: sam to pouzivam a vim, co to umi. Pfesné na tohle je
ta konzultace — tam vam to ukazeme." Pfiznat, Ze nejste technik,
je sila, ne slabost.

.Presné proto volam — protoze ¢asu mate malo a my ho firmam
vracime. Chci po vas jediné: 15 minut. Jestli vam po nich neda
smysl pokraCovat, uz o nas neuslysite.”

LUrcité, je to vase rozhodnuti. Jen vam feknu — my vam na té
schlizce zadarmo dame Sest let zkusenosti z oboru. | kdyby z toho
nic nebylo, budete informacné napfed. Co mlzete ztratit za 15
minut?”

.Nabidku naslepo vam neposildm — bez znalosti vasich procesl
by to byl jen stfeleny cenik. Poslu vam shrnuti a par prikladd, ale
Cisla si zaslouzi téch 15 minut. Hodi se utery, nebo stfeda?”

+A to je dobfe — tohle neni o ruseni lidi. Je to o tom, aby vasi lidé
nedélali rutinu za penize, za které maji délat byznys. Rutinu dejte
systému, lidem nechte to, v ¢em jsou nenahraditelni.”



,UZ mi nikdy nevolejte!" Klidnym hlasem: ,Dobfe. Ted prosim budte v klidu a dejte mi dvé
minuty vaseho ¢asu.” Pauza. Pak nejsilnéjsi pointa (Jarka nebo
webovky). Funguje pfekvapivé ¢asto — viz kapitola 05.

»To za rok koupim .Naopak — je to jako s webovkami, ceny rostou s poptavkou. Za
levnéji." rok budou nasobné a vy mezitim nechate konkurenci rok naskoku.
Systém, ktery si pofridite ted’, se vam do té doby zaplati sam."”



os Zlaté vety

Véty, které se zavrtavaji do hlavy. Naucte se je, ale fikejte je svymi slovy —
maji znit jako vy, ne jako skript.

sDava vam to smysl|?“

Sonda. 3-4x za hovor, pokazde jinak: ,Co si o tom myslite?” / ,Myslite, Zze by vam to pomohlo?”

»DEéla to pfesné to, co mu nastavite. Nic vic, nic mifn.”

Zakladni odpovéd na neddvéru — mantinely.

sNedodavame software. Dodavame kolequ.®

Odliseni od krabicovych fesSeni. Kolega s fixnimi naklady, co neni placeny ze zisku.

»Reknu vam jen to, za co dam ruku do ohné&.*

Kdyz nevite. Upfimnost buduje dlvéru vic nez vymyslena odpovéd.

»Kdybyste vy volal mné, taky bych tomu nerozumél.®

Snizit se, vzit se do néj. Odzbrojujici.

»Je to jako mit webovky na prelomu tisicileti.”

Argument budoucnosti. FOMO bez tlacenky.

»Z 8 760 hodin roku Jarka odpracuje 1 700. Ani ne pétinu.”

Kalkulace Jarka jednou vétou. Dovétek: , A kazda ta hodina vas stoji skoro 400 korun.”

sNebereme zakazky, které nedavaji smysl ani pro nas.”

+ ,Co automatizovat nejde, fekneme vam dopfedu narovinu.” Buduje dlvéru.




sVase vysledky jsou nase reference.”

Uzaviraci véta o kvalité. Chceme, aby to fungovalo vam.

19

»l kdyby z toho nevznikl obchod, odnesete si to zadarmo.

Edukace zdarma — odblokuje vahavce, kterym je blbé ,jen se ptat”.

»90 % téch véci se da automatizovat.*

Okamzita reakce na cokoliv, co klientovi zere Cas.

sZavolame si za rok a Fekneme si, ¢i to byla chyba.”

Jen pro sebevédomy odchod od tvrdého skeptika. S Usmévem, ne urazené.



0o Schulizka a pribéh spoluprace

Hovor prodava schlizku, schlizka prodava spolupraci. Tady je cela cesta

klienta — od telefonu po nasazeny systém. Tohle je zaroven odpovéd na

otazku ,a jak by ta spoluprace probihala?".

®

®

Telefonat bpen o

Domluvena vstupni schiizka + ziskany e-mail. Termin hned do kalendaie v CRM
— schlizky delegujeme co nejrychleji, vidite tam volné sloty nas obou.

Souhrnnyg e-mail po 1 HobIny

Hned po hovoru odchazi hezky e-mail: shrnuti, co jsme si fekli, termin, 3
pfipravné otazky a vizitka. Sablona &. 1 nize.

Potvrzeni schlizky pen PRED

Kratka zprava nebo telefonat: potvrzujeme zitfejéi termin. Sablona &. 3.

Odkaz na videohovor 15 MINUT PRED

E-mail s odkazem na schizku. Klient nikdy nesmi hledat, kde se mate sejit.

Vstupni schizka 15 mInut

Projdeme, v &em klient nejvic ztraci &as a co chce optimalizovat. Rekneme mu
na misté: co z toho umime automatizovat, jak funguje spoluprace, a ukazeme
pfiklady. Edukujeme — i kdyby nekoupil, odchazi chytrejsi.

Osobni navs§téva prUL DNE

Prijedeme do firmy, projdeme procesy nazivo a dame dohromady feSeni — s
know-how klienta, ne od stolu. Tohle je komplexni prace, proto se nedéla po e-
mailech: systém musi byt perfektni a musi davat smysil.

Realizace a zaskoleni DLE R0OZSAHU

Postavime systém, nasadime, zaskolime tym. Cil: klient je sobéstacny a systém
se s nim dal vyviji. Co by nefungovalo na 100 %, fekneme dopfedu — nebereme
zakazky, které nedavaji smysil.



Co si klient pfipravi na schiizku (3 véci)

Zadejte mu to uz v hovoru a zopakujte v e-mailu — pfipraveny klient = schlizka rovnou k
VEci:

Nejvétsi naklady

Jaké jsou nejvétsi provozni naklady firmy — na Cinnosti, které se délaji opakované.

NejdelSi procesy

Které procesy trvaji nejdéle, resp. co ve firmé Zere nejvic ¢asu.

TFi slabiny

Tri nejvétsi slabiny, které by chtél automatizaci vyresit jako prvni.



10 E-mailové Sablony

Po kazdém hovoru odchazi e-mail. Vzdycky — i kdyz to klient nevzal, i kdyz
odmitl. Nezvednuty telefon neni konec, je to jen jiny kanal. Zluté oznaéena
pole [doplite] personalizujte — e-mail bez personalizace je spam.

Sablona 1- Souhrn po hovoru + potvrzeni schlizky

Pfedmét: Potvrzeni schlzky [den] [das] — automatizace pro [Firma]

Kdy: do 1 hodiny po hovozru

Dobry den, pane [piijmeni] ,
dékuju za pfijemny hovor. Posilam slibené shrnuti, at mate vSechno na jednom misté.

Nase schiizka: [den, datum, ¢as] , online, cca 15 minut. Den pfedem vam ji jesté potvrdim

a 15 minut pfed zaCatkem vam na tento e-mail pfijde odkaz na videohovor.

O ¢em jsme mluvili: Zminil jste, Ze vam nejvic ¢asu berou [e-maily / poptavky / ..] —
presné tyhle procesy umime automatizovat tak, aby bézely nonstop a bez chyb. Na schlizce
vam ukazu, jak by to vypadalo konkrétné u vas.

Co si prosim do schtizky pfipravte (staci par poznamek, at jdeme rovnou k véci):

e nejvétsi naklady, které ve firmé mate na opakované c¢innosti,
e procesy, které vam trvaji nejdéle,

e tfi slabiny, které byste chtél vyresit jako prvni.

Kdyby cokoliv, klidné mi na tento e-mail nebo Cislo napiste.

Hezky den,

[IJméno Pfijmeni] - Moderni komunikace
automatizace procesl & Al systémy na miru
[telefon] - [e-mail] - [web]



Sablona 2 - Follow-up po hovoru bez schiizky (,,zavrtang hagek)

Pfedmét: Slibené info — co vSechno jde u vas automatizovat

Kdy: tentyZz den; follow-up telefonat za 5-7 dni

Dobry den, pane [ptijmeni] ,
dékuju za dnesni hovor — a slibuju, Zadna tlacenka. Jen par véci, které jsem slibil poslat.

Bavili jsme se o tom, ze vas zdrzuji [procesy z hovoru] . Ktomu dvé Cisla k zamysleni — a
schvalné prikladam zdroje, at vidite, Ze si nevymyslim:

e Podle studie Accenture zvedne Al ziskovost firem v priméru o 38 %.

e Podle PwC Al Jobs Barometer rostou firmy nejvic vyuzivajici Al v produktivité 4x rychleji
nez ostatni.

A jedna uvaha: bézna asistentka stoji firmu se v§im vSudy kolem 700 000 K¢ rocné —a z 8
760 hodin roku realné odpracuje asi 1700, jen mezi osmou a ¢tvrtou. Automatizovany
systém pracuje 24/7, nema dovolenou a v devét vecer odpovi hned.

Necham to ulezet. Ozvu se vam [den] , a kdybyste to chtél probrat dfiv, téch 15 minut u mé
mate kdykoliv — staci odepsat.

Hezky den,

[IJméno Pfijmeni] - Moderni komunikace - [telefon]


https://newsroom.accenture.com/news/2017/accenture-report-artificial-intelligence-has-potential-to-increase-corporate-profitability-in-16-industries-by-an-average-of-38-percent-by-2035
https://www.pwc.com/gx/en/news-room/press-releases/2025/ai-linked-to-a-fourfold-increase-in-productivity-growth.html

Sablona 3 - Potvrzeni den pred + odkaz 15 minut pred

Predmét: Zitra v [Cas] — potvrzeni na$i schizky
Kdy: den pred schizkou (potvrzeni) a 15 min pfed (odkaz)
Den pred:

Dobry den, pane [pifijmeni] , jen kratce potvrzuju nasi zitfejsi schlizku v [¢as] — 15 minut
online. Odkaz vam prijde na tento e-mail 15 minut pfed zac¢atkem. Kdyby se vam cokoliv
zménilo, dejte védét, prelozime. TéSim se, [jméno] .

15 minut pred:

Dobry den, pane [ptijmeni] , za chvili se vidime — zde je odkaz na nas videohovor:
[odkaz] . Kdyby cokoliv nefungovalo, volejte [telefon] .



Sablona 4 - Nedovolano / odmitnuti — ,bud'te prvni v republice®

Predmét: AI zveda ziskovost firem o 38 % (Accenture) — a ve vasem oboru to zatim

neresi skoro nikdo

Kdy: vzdy — po nezvednutém hovoru, po odmitnuti, po ,nevolejte mi"”. Bez vyjimky.

Dobry den, pane [piijmeni] ,

zkousel jsem se vam dnes dovolat — nechci vas honit telefonem, tak aspon takhle kratce,
protoze si myslim, ze tohle by vas minout nemélo.

Par Cisel, ktera by mél znat kazdy, kdo fidi firmu — s odkazy, Zadné marketingové recicky:
podle studie Accenture zvedne uméla inteligence ziskovost firem v prliméru o 38 %. Ne o
dvé, o tfi procenta — o vic nez tietinu. PwC nad miliardou pracovnich inzeratl zméfilo, ze
firmy nejvic vyuzivajici Al rostou v produktivité 4x rychleji nez ostatni. A experiment
publikovany v Science ukazal, ze bézna kancelarska prace jde s Al 0 40 % rychlejia 018 %
kvalitnéji.

A ted to podstatné: ve vasem oboru to v Cesku zatim nefesi skoro nikdo. To okno, kdy

mUzete byt mezi prvnimi v republice, je oteviené praveé ted — a stejné jako kdysi u
webovych stranek se jednou zavre. Ti, co je méli prvni, vyhrali. Ti, co ¢ekali, dohanéli roky.

NepiSu vam, abych vam néco tlacil. PiSu vam, protoze kazdy den, kdy vasi lidé ru¢né délaji
véci, které za né mlze délat systém — nonstop, bez dovolené, bez nadlad — jsou penize,
které uz nikdo nevrati.

Jestli vam to dava aspon trochu smysl, staci odepsat jediné slovo a domluvime 15 minut.
Kdyz ne, nebudu vas obtézovat — ale tuhle informaci jste mit mél.

Hezky den,

[IJméno Pfijmeni] - Moderni komunikace
automatizace procesl & Al systémy na miru - 6 let v oboru
[telefon] - [e-mail]


https://newsroom.accenture.com/news/2017/accenture-report-artificial-intelligence-has-potential-to-increase-corporate-profitability-in-16-industries-by-an-average-of-38-percent-by-2035
https://www.pwc.com/gx/en/news-room/press-releases/2025/ai-linked-to-a-fourfold-increase-in-productivity-growth.html
https://www.science.org/doi/10.1126/science.adh2586
https://www.science.org/doi/10.1126/science.adh2586

PRAVIDLO E-MAILU

E-mail odchazi v kazdém pfipadé: schlizka - Sablona 1, hovor bez schiizky - $ablona 2,
nedovolano nebo odmitnuti - Sablona 4. E-mail si vyzadejte v hovoru pfirozené pres
schiizku (,na jaky e-mail vam mam poslat odkaz?"), nebo ovéite z CRM (,mam tu na vas
dvorak@firma.cz — dostanu se k vam na néj?"). Bez e-mailu nemate follow-up, bez
follow-upu nemate obchod.



112 Checklisty a zakazy

Pfed hovorem

v Vim, komu volam: jméno, firma, obor — a mam pfipraveny pfriklad automatizace z jeho
oboru.

v Mam oteviené CRM: vidim historii kontaktu, pfipadny e-mail a volné terminy v kalendafi.

v Mam v hlavé kostru: pozdrav - jedna véta o nas - otazka na ¢as - typ klienta >
schizka.

v Vim, Ze cil je schlizka, ne prodej. Ceny a technika patfi na schlizku.

Béhem hovoru

v Otevrel jsem lidsky — pozdrav jménem, small talk, Zadny teleshopping.

v Polozil jsem otazku ,,Co vam zabira nejvic ¢asu?” a na odpovéd hned reagoval (,to se da
automatizovat”).

v Minimalné 3x jsem se zeptal ,Dava vam to smysl|?" (pokazdé jinak) a poslouchal
odpoved.

v Nabidl jsem dva konkrétni terminy schiizky, ne ,nékdy".
v Mam e-mail (novy, nebo ovéreny z CRM).

v Zadal jsem Klientovi pfipravu: naklady + nejdelSi procesy + 3 slabiny.

Po hovoru

v Termin je v kalendafi v CRM a schiizka je delegovana.
v Do 1hodiny odeSel souhrnny e-mail (Sablona 1, personalizovana).
vV CRM je poznamka: typ klienta (A-D), co ho pdli, na co slySel, dohodnuté kroky.

v Bez schlizky? Odesel follow-up (Sablona 2) a v CRM je naplanovany dalsi telefonat za 5-
7 dni.

v Nedovolano nebo odmitl? Odesel ,citovy” e-mail se studii (Sablona 4). E-mail odchazi
vzdycky.



Ceho se vyvarovat — vzdycky

X

Neslibujte nesmysly. Priklady pouzivejte realné a primérené. Kdyz nevite, reknéte
,OVerim a dam vam védét" — a fakt to ovérte. Ruku do ohné davame jen za to, co vime.

Nestrilejte ceny po telefonu. Ani implementaci, ani provoz. ,Neznam vase procesy,
nebudu vam lhat" + schlizka.

Nezachazejte do technickych detailli. Od toho jsou developefi a schiizka. Vy jste
zprostfedkovatel, ne technik — a klidné to pfiznejte.

Neposilejte nabidky e-mailem misto schlizky. Komplexni systém se neprodava PDFkem
naslepo.

Nehadejte se. Souhlaste s pocitem (,,chapu, je to nova véc"), vyvratte fakt, vratte se ke
schizce.

Neshazujte klientovy zaméstnance. Kalkulace Jarka je o Cislech a ruting, ne o lidech.

Ramec: lidem to, v ¢em jsou nenahraditelni; systému rutinu.

Nevzdavejte hovor po prvnim ,ne". ,Dejte mi dveé minuty” — klid, pokora, nejsilngjsi
pointa.



